
股识吧    www.gupiaozhishiba.com
 

如何与上市公司采购沟通_如果能更有效的跟各个公司的
采购沟通？-股识吧

一、来自采购的建议：如何与采购打交道求解

销售与采购打交道，其实就是通过销售的推销，让采购买进产品的过程。
虽然这看似很简单，但实际过程中学问很多，门道也很多。
我从事房地产公司采购工作数年，整天与形形色色的销售员打交道，有的销售员很
会办事，从他们那里采购舒心又方便；
有的销售员就不行了，话不会说，事不会做，看着就让人感觉很窝囊。
那销售员该如何与采购打交道呢？ 着装：得体大方
在与采购打交道的过程中，初次见面的第一印象就从装束开始。
或许你不是那么在意的着装，就是导致订单失败的原因。
到我们公司的众多销售员中，有刚毕业的青涩男女，着装比较规范，衬衣领带或制
服；
有从事销售工作数年的销售经理，或衣着光鲜亮丽，或休闲自然；
更有头发花白，衣着朴素跑业务的大爷。
现在很多公司对于拜访客户时的着装都有明文规定，穿什么颜色的衣服，搭配什么
颜色的衬衣、鞋子，甚至胸牌的悬挂等都有明确要求。
并不是每个采购都很在意销售的着装是否职业化，但是为了安全起见，避免因为形
象问题而丧失获得订单的机会，销售人员的着装还是更符合身份一点的好。
得体的职业化着装，不仅仅是自己外表的修饰和包装，也是对客户表示尊重，更代
表公司的形象，甚至有的采购认为销售员的个人形象直接代表着他们公司产品的优
劣。
约谈拜访：打电话不如见一面 有人说两个人谈恋爱时，联络感情这件事，发邮件
不如打电话效果好，打电话不如当面谈好。
同样，销售拜访也是一样，能登门拜访最好亲自跑一趟。
很多销售员喜欢懒省事，尽管给采购打了许多次电话，每次都在开头自我介绍，但
这并不能让采购记得你，而去对方办公室面谈一次，更能加深对方的印象。
关于拜访，除了上面讲到的基础着装问题，提前致电预约也很有必要。
首先，致电对方，跟对方约定一个时间，避免浪费双方的等待时间。
其次，预约对方可以知道采购想了解哪一方面的内容，提前准备好用到的资料（公
司简介、营业执照、资质、成功案例和产品简介、样品目录等）。
这样不仅节省双方时间，而且可以表露出你对工作的安排更有计划、条理清晰。
言谈习惯：莫耍嘴皮子 好的口才是销售的一大利器。
许多销售员都有不错的口才，语速快，介绍起产品来，滔滔不绝。
但是光有口才还不够，更要有沟通的技巧。
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在与采购沟通的过程中，采购需要了解产品性能和价格是否与公司的需求相匹配，
而不是听你耍嘴皮子。
销售们的好口才要能够引起采购的强烈兴趣，引发主动提问，而不是填鸭式的向采
购背出已经重复过千百次的话术。
否则，你倒是说的痛快了，采购却完全没听进去，等于说了一堆废话，而且留下不
佳的印象。
一个好的销售，需要有良好的言谈习惯，更应该会倾听，会理解话中之话和潜台词
，为采购解惑答疑。
态度：不卑不亢，有一说一 在与采购打交道的过程中，态度也很重要。
有些销售觉得，我是来求着采购买东西、订合同的，我低人一等，采购说什么，我
就答应什么。
其实大可不必这样。
交谈双方是在公平公正的基础上达成一致意见，销售更应该不卑不亢，有一说一。
切不可随口答应采购提出的任何要求，否则万一公司不能批准你私自做出的承诺，
采购会以为你言行不一，毫无诚信可言。
结果可想而知，必定是订单落空，可能以后连合作的机会也不再有。
在实际工作中，销售与采购，一定有一个强势一个弱势，不是东风压倒西风就是西
风压倒东风。
然而强势的不一定总是采购，弱势的也不一定总是销售。
我们公司最近刚刚签订一份电梯合同，乙方是一个全球知名、实力强大的公司，虽
然我们是甲方，但在付款方式、比例、运费和交货日期等重要合同内容上，我们公
司却没有很多的话语权，只能按照对方的惯例来。

二、我是一名刚接触做采购的新手，不知道如何与供应商洽谈?

自己要有信心，，说白了就是拽一些.别让供应商看出你是新手来.我见的采购大都
是很拽的.

三、上市公司的采购流程是怎么样？

1、采购任务 2、供应商约见 3、供应商资质评估
4、产品、价格、交付能力风险评估 5、试样采购申请 6、ERP采购审核
7、正式合作
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四、如果能更有效的跟各个公司的采购沟通？

这个问题是很多做销售的都想知道的。
但是扎实的销售没有捷径。
可以按照以下方法尝试：1，了解该公司的产品结构2，有样品召集的时候做好送样
的准备，逐步的了解采购人员结构3，做好样品分析，留下再次见面的余地4，诀窍
其实就是把采购变成熟人。
捷径是：找有认识该公司采购的朋友，但是这样的路径对于新手来说，不太现实，
也不利于基础业务能力的提高。
多思考，多接触。

五、一个比较的公司的采购，很难沟通，怎么跟进

采购助理是个综合性的工作，做事一定要细心，多学学财务做账方面的和基本的表
格制作应该有所帮助。
一般采购助理的日常工作如下，供你参考：采购助理直属上级是公司采购经理，协
助采购经理进行采购工作及本部门日常事务，管理采购合同及供采文件资料，建立
供应商信息资料库，协助采购经理进行供应商联络、接待和谈判工作，配合质检
仓库做好入库工作，协助制作并管理出入库单据及其它相关单据。
（1）协助采购经理开展日常工作，根据生产物料申购单编制采购计划单；
（2）协助采购经理负责生产所需原材料、辅材、设备、包装材料的采购工作；
（3）协助采购经理与供应商谈判价格、付款方式、交货日期、费用支付；
(4) 协助采购经理进行采购进度的追踪，严密跟踪采购单的进展情况，及时与供
应商进行沟通，确保材料及时采购到位，保证生产顺利进行；
（5）协助采购经理进行供应商资质的考核及资料的管理，及时更新产品技术要
求，跟踪新供应商的报价和样品比对，做好市场调查，并建立合格供应商档案；
（6）协助采购经理外协加工产品的跟进；
（7）协助采购经理做一些市场调查；
（8）申购单、验收单、订购单与合约的登记及档案管理；
（9）审核一般商品采购申请；
（10）在采购经理比较忙时，能负责一些次要商品的采购；
（11）协助采购经理外出时能暂代其职务。
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六、如何，和上市公司沟通

股东可以再股东大会上沟通，其他可以在该公司的网站上留言沟通

七、如何与采购人进行有效沟通

要有效的沟通，你首先要知道中鹏采购人她们关注的是什么？
它要采购的这个东西，是着急的还是不着急的，质量要的是怎样的， 目前有几家
合作商，合作的信用怎么样，为什么来找你们谈，之前的合作商有什么特点，
她们来跟你们谈看中了哪一点
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